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ABSTRAK
[bookmark: _GoBack]Dalam upaya meningkatkan dan menjaga kesetiaan pelanggan pada PT. Indomakmur, penelitian ini dilakukan untuk mencari faktor pendukung, faktor penghambat, dan tujuan dari pelaksanaan promosi. Metode Penelitian Deskriptif digunakan untuk melakukan penelitian di PT. Indomakmur. Dengan digunakannya metode ini penulis bisa mendapatkan Gambaran yang jelas mengenai kondisi perusahaan saat ini dikaitkan dengan focus masalah yang diteliti. Metode pengumpulan informasi yang digunakan untuk mendapatkan informasi penting dilakukan melalui persepsi dan pertemuan, dan untuk mendapatkan informasi pilihan dengan digunakannya studi tertulis. Berdasarkan temuan penelitian ini, tujuan promosi PT Indomakmur adalah untuk memperkenalkan produk baru, mengubah perilaku pelanggan, mengingatkan pelanggan tentang produk, meningkatkan penjualan, dan bersaing dengan bisnis lain. Promosi di PT Indomakmur dilakukan dengan cara sebagai berikut: Berdasarkan riset pasar, ditetapkan target penjualan dan segmentasi, dipilih media promosi berdasarkan target pasar, disusun rencana penjualan dan dibagikan kepada divisi penjualan di masing-masing wilayah, dan rencana penjualan. dikoordinasikan dengan divisi di wilayah Jawa Timur. Dalam melaksanakan kemajuan dengan tujuan akhir untuk mengimbangi kesetiaan klien, terdapat unsur pendukung antara lain: Faktor batin (kekuatan) yang dimiliki oleh PT. Indomakmur misalnya, memiliki sumber daya manusia yang dapat diandalkan dan manajemen yang efektif. Sementara itu, ada faktor eksternal—peluang seperti peluang pasar potensial. Selain itu terdapat faktor internal (kelemahan) yang dimiliki Indomakmur dan faktor anggaran yang dikeluarkan oleh perusahaan, kemudian adanya faktor pendukung yang menjadi faktor penghambat dalam pelaksanaan promosi dalam upaya menjaga loyalitas pelanggan. Sedangkan pesaing yang bergerak pada industri yang sama merupakan faktor eksternal (ancaman) yang harus dihadapi.
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ABSTRACT
In an effort to maintain customer loyalty at PT. Indomakmur, this study was conducted to determine the objectives, implementation, supporting factors, and inhibiting factors of promotions. The Descriptive Research Method is used to conduct research in Domakmur. This method gives a clear picture of the company's situation in relation to the problem being studied. The information assortment method used to get essential information was completed through perception and meetings, and to get optional information a writing study was utilized. According to the findings of this study, the goals of PT Indomakmur's promotions are to introduce new products, change customer behavior, remind customers about products, increase sales, and compete with other businesses. Promotions at PT Indomakmur were carried out in the following ways: Based on market research, sales targets and segmentation were set, promotional media were chosen based on the target market, sales plans were prepared and shared with sales divisions in each region, and sales plans were coordinated with divisions in the East Java region. In executing advancements with an end goal to keep up with client devotion, there are supporting elements, including: Inward factors (strength) possessed by PT. Indomakmur, for example, has dependable human resources and effective management. In the meantime, there are external factors—opportunities like potential market opportunities. In addition to the internal factors (weaknesses) owned by Indomakmur and the budget factors spent by the company, there are supporting factors for the inhibiting factors in implementing promotions in an effort to maintain customer loyalty. Meanwhile, competitors operating in the same industry are external factors (threats) that must be confronted.
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Pendahuluan 
Seiring dengan kemajuan perekonomian yang sedang berlangsung di Indonesia, dampak kemajuan teknologi juga membuat organisasi dalam kemajuannya diharapkan lebih imajinatif dan kreatif sehingga menimbulkan persaingan yang semakin ketat dalam dunia usaha. Fungsi pemasaran yang baik juga diperlukan agar tujuan perusahaan dapat tercapai dalam menghadapi tingkat persaingan yang semakin meningkat. Pemasaran merupakan pilar penting bagi kelangsungan hidup perusahaan. Organisasi yang baik berisi orang-orang yang gesit dalam mengelola perubahan bisnis dan dapat memanfaatkan peluang yang ada, dan orang-orang yang unggul dalam mencari cara untuk memberikan kepuasan kepada kliennya, tentunya dengan sesuatu yang layak. Salah satu cara untuk melakukannya adalah dengan memiliki jalur komunikasi yang terbuka dengan pelanggan, sehingga menghasilkan hubungan yang lebih dekat dan harmonis antara produsen atau pelaku usaha dengan kliennya.
Organisasi membutuhkan komunikasi dengan kliennya, khususnya dalam menyelesaikan pengembangan dan promosi, semakin serius kegiatan yang dilakukan oleh organisasi, maka akan sejalan dengan pemahaman karakteristik dari masing-masing klien. Alhasil, banyak pelaku bisnis yang rela mengeluarkan banyak uang untuk biaya promosi. Perusahaan sering kali menggunakan periklanan, penjualan pribadi, pemasaran langsung, hubungan masyarakat, dan promosi penjualan sebagai media atau alat promosi. Instrumen dengan waktu terbatas ini dapat dimanfaatkan sesuai kebutuhan dan kapasitas organisasi. Melihat gambaran di atas, penulis tertarik untuk mengarahkan penelitian pada isu-isu khusus yang bertujuan untuk menjaga dedikasi konsumen di PT Indomakmur yang merupakan perusahaan yang bergerak di bidang jasa.

Metode Penelitian
	Metode penelitian yang diterapkan pada tulisan ini ada metode deskriptif, yakni penulis berupaya memaparkan apa yang dilakukan perusahaan didasari dengan fakta yang ada lalu dirubah menjadi data. Setelah data-data terkumpul penulis berupaya untuk menjelaskan, menganalisis berdasarkan teori yang ada sehingga akan menghasilkan kesimpulan.
Data yang telah diperoleh penulis setelah memberikan gambaran pokok sesuai dengan pokok bahasan adalah: 
· Data Primer
Menjadi informasi spesifik yang diperoleh langsung dari responden melalui peninjauan langsung ke organisasi terkait serta mengarahkan persepsi dan pertemuan.
· Data Sekunder
khususnya informasi yang diperoleh dengan mengarahkan tulisan berkonsentrasi pada permasalahan yang akan dikonsentrasikan lebih lanjut.
Teknik Pengumpulan data
a. Studi Lapangan (Field Research)
Merupakan metode pengumpulan data dengan cara mengamati langsung objek yang diteliti dan melakukan penelitian.
b. Wawancara (Interview) 
Merupakan metode pengumpulan data dengan cara mengamati langsung objek yang diteliti dan melakukan penelitian.
c. Pengamatan (Observasi)
Merupakan strategi pengumpulan informasi dengan cara langsung memperhatikan informasi yang berhubungan dengan permasalahan untuk diteliti secara metodis kemudian dicatat.

Hasil Penelitian dan Pembahasan
	Meskipun banyak bisnis masih mengandalkan satu atau dua alat promosi untuk memenuhi tujuan komunikasi mereka, namun dengan adanya bauran promosi yang meruakan alat untuk berkomunikasi dengan pelanggan saat ini dan calon pelanggan yang akan datang. Hal ini tergantung pada kemauan dan kebutuhan perusahaan.
Di bawah ini adalah beberapa definisi dari bauran promosi yakni:
Djaslin Saladin S.E. dan Yevis Marty Oesman SE (1997:194) pernah mengatakan, “Bauran promosi merupakan suatu alat untuk membantu tercapainya tujuan perusahaan dangan cara penjualan tatap muka, periklanan, promosi, penjualan, dan 
publisitas”. Dalam buku Prinsip Pemasaran oleh William J. Stanton, alih Bahasa Y. Lamarto (1996:136) “Tujuan perusahaan dapat dicapai melalui bauran promosi dengan melakukan cara-cara seperti penjualan tatap muka, periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan hubungannya dengan relasi perusahaan”.
Di buku Principles Marketing yang dialih bahasa oleh Damos Sihombing (2001:111) Kotler dan Neil Amstrong pernah mendefinisikan ”periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan hubungan masyarakat merupakan komponen bauran promosi yang digunakan suatu bisnis untuk mencapai tujuan periklanan dan pemasarannya”. Dari ketiga definisi tersebut dapat diasumsikan bahwa perpaduan waktu terbatas adalah penggunaan lebih dari satu alat khusus untuk menjamin tercapainya tujuan waktu dan korespondensi yang terbatas antara pembuat dan pelanggan. Peralatan waktu terbatas yang digunakan adalah periklanan, penjualan individu, periklanan langsung, kemajuan transaksi, dan periklanan lainnya.
Alat-Alat Dalam Bauran Promosi
	Philip Kotler dan Gary Amstrong pernah menyampaikan, ada beberapa alat promosi yang kerap kali digunakan untuk mengkomunikasikan produk, Manajemen Pemasaran alih bahasa Hendra Teguh (2000:643)  adalah :
Periklanan (Advertising)
Setiap presentasi non-pribadi dan promosi ide, produk, atau layanan oleh perusahaan sponsor tertentu. Karena banyaknya struktur dan kegunaan promosi, sangat sulit untuk membuat spekulasi yang menggambarkan segalanya. Namun ciri-ciri yang tercantum di bawah ini dapat diamati: Periklanan dengan generalisasi umum memberikan legitimasi tertentu pada produk dan menyarankan produk lebih menyarankan produk pasaran. Pembeli sadar bahwa masyarakat akan menerima alasannya membeli produk tersebut karena banyak orang yang menerima pesan yang sama. Media periklanan memungkinkan penjual mengulangi pesan berulang kali karena penyebarannya yang luas. Publikasi juga memungkinkan pembeli untuk mendapatkan dan melihat pesan dari pesaing yang berubah. bahasa yang lebih kuat. Melalui penggunaan media cetak, suara, dan warna secara kreatif, periklanan menawarkan peluang untuk mendramatisir perusahaan dan produknya. Tidak ada tekanan pada penonton untuk memperhatikan atau merespons. Penonton hanya bisa melakukan monolog, bukan dialog, dengan iklan.
	Setiap kegiatan periklanan, sebuah organisasi pastilah ingin mancapai tujuan-tujuan tertentu. Adapun pemetaan jenis iklan berdasarkan tujuan yang ingin dicapai itu yakni: (Philip Kotler dan Gary Armstrong, Manajemen Pemasaran, Alih bahasa Hendra Teguh (2002:658)) Periklanan yang bertujuan untuk meyakinkan konsumen bahwa suatu merek lebih unggul dibandingkan merek lain di bidangnya dikenal dengan periklanan persuasif. 
Iklan yang digunakan untuk menginformasikan konsumen tentang produk atau peralatan baru atau untuk menghasilkan permintaan awal dikenal sebagai iklan informatif. Iklan perbandingan dapat berupa iklan yang membandingkan antara satu produk dari suatu merek dengan produk dari merk lain yang sejenis.Iklan pengingat dapat mengupayakan si pengiklan agar calon konsumen senantiasa mengingat produk dan keuntungan dari produk yang ditawarkannya. Publikasi dapat digunakan untuk membuat gambaran panjang suatu produk, dan sekali lagi, mempercepat penjualan. Promosi dapat secara efektif menjangkau pembeli berbeda yang tersebar secara geologis.

Penjualan Personal (Personal Selling)
	Interaksi dengan satu atau lebih pelanggan potensial untuk tujuan melakukan presentasi, menanggapi pertanyaan, dan menerima pesanan. Perusahaan mengelola tenaga penjualan melalui tahapan sebagai berikut:
· Merancang strategi dan struktur penjualan.
· Merekrut dan memilah calon tenaga kerja.
· Melatih tenaga pemasar.
· Memberi kompensasi sesuai dengan kinerja tenaga pemasar.
· Mensurvei kinerja tenaga pemasar.
· Mengevaluasi kinerja dan hasil kerja tenaga pemasar.
Ada tiga ciri khusus yang dapat ditemukan pada personil tenaga pemasar (Philip Kotler dan Gary Armstrong, Manajemen Pemasaran, alih bahasa Hendra Teguh (2002:644) yaitu:
Konfrontasi personal. Hubungan yang dinamis, terbuka, dan interaktif antara dua orang atau lebih merupakan bagian dari penjualan personal. Masing-masing pihak dapat memperhatikan tanggapan pihak lainnya dengan lebih cermat. 
Mempererat. Segala jenis hubungan, mulai dari persahabatan hingga hubungan penjualan, dapat dibentuk melalui penjualan pribadi.
Wiraniaga. Seringkali, tenaga pemasar sudah benar-benar mengetahui apa yang diinginkan pelanggan. Tanggapan Penjualan Personal merasa pembeli mempunyai kewajiban untuk mendengarkan penjual selama penjualan personal.
	Jika suatu perusahaan ingin menyebarkan informasi tentang produk yang dijualnya, maka perusahaan tersebut harus melakukan promosi. PT Indomakmur harus lebih berhati-hati ketika memilih alat bauran promosi mengingat semakin banyaknya pesaing yang menawarkan produk yang sebanding dengan produk miliknya. Hal ini diperlukan untuk memastikan organisasi mampu melaksanakan program bauran  dengan promosi yang lebih unggul dibandingkan para pesaingnya, tepat pada targetnya, efektif, dan efisien, serta pada akhirnya mampu mencapai tujuan perusahaan. Dalam memasarkan produknya, PT Indomakmur berupaya menyampaikan keistimewaan dan keunggulan produknya kepada konsumen sasarannya. 
Tentu saja PT Indomakmur harus menetapkan tujuan yang tepat dalam melaksanakan bauran promosi sebelum melaksanakan program kegiatannya.



	Tujuan PT Indomakmur melaksanakan Bauran Promosi:
1) Memperkenalkan Produk
Agar barang-barang yang dijual atau dikirimkan oleh suatu organisasi untuk dijual, organisasi tersebut harus menyajikan barang-barang yang ditawarkannya. Melalui pengembangan yang dilakukan, masyarakat yang belum mengenal produk PT Indomakmur akan mengetahui keberadaan produk yang dipasarkannya, terutama jika perusahaan tersebut mengirimkan produk lain.
2) Memodifikasi Tingkah Laku
Berusaha untuk mengubah perilaku dan perasaan serta memperkuat cara berperilaku yang sudah ada. Organisasi akan memberikan kesan yang jelas sehingga pelanggan yang menilai barang-barangnya secara negatif akan mengubah sudut pandangnya ke positif dan akan menyukai barang-barang yang disajikan oleh organisasi.
3) Mengingatkan Konsumen Tentang Produk
Dengan adanya organisasi yang bekerja di bidang serupa, menyulitkan individu untuk memilih item yang sesuai bagi mereka. Sementara itu, perusahaan akan lebih mudah menjual suatu produk jika namanya sudah terkenal. Atas dasar pemikiran tersebut, agar masyarakat lebih mengingat produk yang sudah tersedia di pasaran, PT. Indomakmur perlu menggencarkan perkenalan dan mengingatkan Masyarakat mengenai produk mereka secara berulang kali.
4) Meningkatkan Penjualan
Pada hakikatnya, setiap bisnis bertujuan memaksimalkan keuntungan untuk mempertahankan eksistensinya. Kemampuan perusahaan untuk berhasil memasarkan produknya menentukan margin keuntungannya. Meskipun PT Indomakmur mempunyai keanggotaannya sendiri, 
untuk menjamin koherensi organisasi dan mempercepat keuntungan usaha, penting untuk meningkatkan kesepakatan untuk menciptakan keuntungan.
5) Meningkatkan Penjualan 
Untuk menghadapi persaingan, organisasi tidak perlu bersaing hanya dengan market share (bagian dari pasar yang kini dikuasai), namun juga berupaya menarik pembeli yang dipandang berpotensi untuk menjadi pelanggan dan memiliki pilihan untuk mempertahankan pembeli dan mencoba untuk memenangkan pembeli milik pesaing.
	Alat dan media promosi yang sampai dengan saat ini digunakan oleh PT. Indomakmur adalah: Periklanan, Penjualan Personal, Promosi Peenjualan, Hubungan Masyarakat, dan Pemasaran Langsung.
1) Periklanan (Advertising)
Salah satu strategi promosi yang digunakan pelaku bisnis untuk memperkenalkan produknya ke media tertentu adalah periklanan. Dalam hal ini, PT Indomakmur menggunakan periklanan untuk menyasar konsumen yang belum familiar dengan perusahaan tersebut. PT Indomakmur menjadi sadar dan menunjukkan bahwa PT Indomakmur bersedia menawarkan produk dan eksistensinya di lapangan.
2) Penjualan Personal (Personal Selling)
Mengenai penjualan personal yang dilakukan oleh PT. Indomakmur secara khusus menangani kunjungan ke organisasi atau perusahaan untuk mengajukan produk mereka melalui kerja sama yang mungkin menguntungkan sama bagi kedua pihak dan membangun hubungan baru antar organisasi.

Kesimpulan 
	Kesimpulan yang dapat diambil setelah penulis menguraikan penelitian dan pembahasan di atas yakni, ada beberapa cara dalam melaksanakan proses promosi yang saat ini dilakukan oleh PT. Indomakmur:
a) Rencana kerja disusun berdasarkan penelitian pasar (market research)
b) Membagi segmen pasar dan memastikan target penjualan
c) Media promosi dipilih berdasarkan target pasar yang dituju
d) Rencana dan strategi penjualan disiapkan dan diberitahukan ke divisi penjualan ke setiap daerah
e) Menyusun dan menyiapkan prosedur penjualan
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